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--中国电子商务发展的新方向
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摘要:中国电子商务经过20多年的快速发展，大部分企业的电子商务系统仍属于“独立系统”，像阿里巴巴那样的“生态系统”并不多，能满足多元化需求的“价值系统”更少。文章首先从商业模式创新的角度提出了如何利用云计算、大数据和O2O联盟三种方式实现从“独立系统”向“生态系统”的跨越；其次，从提高综合管理价值、推进渗透扩张价值、提升客户服务价值、强化转型升级价值和突破战略支撑价值五个方面阐述了实现如何从“生态系统”向“价值系统”的跨越，为企业的电子商务系统发展提出了相应的建议。
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引言

    中国企业的电子商务系统发展可分为三个阶段：初级阶段、中级阶段和高级阶段。“独立系统”处于电商系统的初级阶段，主要以应用软件应用形式出现，此类软件功能相对单一，应用比较孤立，交互能力较差。例如，办公系统（OA）大多情况下专注于企业内部的信息流动，对外界资源的利用能力有待加强；客户关系管理系统（CRM）主要局限于客户信息的收集和分析，但不具备大数据环境下客户消费行为的分析和客户生命周期管理功能；传统的企业资源计划（ERP）虽然整合了内部软件，能够实现资源的优化配置，但其主要强调企业内部管理为主，缺乏与外部电子商务系统的协同交互，也不具备云计算环境下的资源整合能力。上述案例及更多实例说明，中国企业要实现两化“深度融合”，不能停留在“独立系统”阶段，必须上新台阶。

为了突破“独立系统”的限制，摆脱企业有限能力、资源和市场的束缚，寻求企业新的发展空间和机遇，电子商务“生态系统”应运而生[1]。“生态系统”是在“独立系统”基础上的进一步发展，处于中级阶段，此阶段是以核心企业的特殊功能或服务或平台为核心，在资金流、物流、信息流和商流的相互影响和作用下，使企业在纵向方面实现全产业链的最优化发展，在横向方面实现系统功能的最大化发展。例如，围绕“支付宝”平台、“新浪”平台、“亚马逊”平台等，形成了以O2O多模式销售为主的“生态系统”；围绕苹果的App Store汇集了数万款应用软件和游戏，与iPhone和iPad等形成了一个软硬件相互支撑的开放式“生态系统”。但并不是有了“生态系统”就能够使生态中的企业获得大发展，关键在于如何构建这样的“生态系统”，如何优化组合才能使生态系统发挥“1+1>2”的作用。

而电子商务“价值系统”是“生态系统”的再升级，处于电商系统发展的高级阶段[2]，指企业在充分利用自身产品和服务核心竞争力的前提下，通过整合各种资源，突出的是要在“生态”基础上实现综合管理价值、渗透扩张价值、客户服务价值、转型升级价值和战略支撑价值。“价值系统”的实现是每个公司的目标，但实现起来十分艰难，不仅需要雄厚的资金实力和把握机遇，更需要先进的技术和商业模式。

从现阶段电子商务系统的发展现状看，“独立系统”难以适应企业的电子商务可持续发展与应用，许多企业已经逐步开始构建自己主导的“生态系统”或融入其它适合自身发展的外部“生态系统”，但只有极少数企业到达了能实现某几种价值的“价值系统”的高度。因此，“独立系统”如何向“生态系统”跨越，“生态系统”如何向“价值系统”跨越，是企业电商发展亟待解决的难题。
一、三大系统研究综述
    关于“独立系统”的研究众多，主要围绕各种应用软件的实证或存在问题展开。杜威[3]等（2006）分析了OA系统的劣势：开发手段单一，平台依赖性太强，工作过程中虽然考虑到其他工作部门的因素，但在一定程度上还应该加大与其他部门的合作沟通，提出了基于工作流技术的OA系统流程模型设计方法，以全自动的方式实现信息传送和处理企业办公业务，帮助用户实现资源共享,增强企业内部各部门工作人员协同工作的能力；杜裕东[4]（2014）指出，传统的ERP系统已不适合企业的发展需求，必须整合ERP系统与其他电子商务系统，提出了通过软硬件整合集成、数据集成、业务流程重构、人才整合的整合途径；李爱君[5]（2014）指出，CRM需要根据企业的实际发展情况进行用户细分，满足用户的个性化需求，以提高盈利能力和用户粘性。独立应用软件的持续将限制电子商务企业的发展，应该建立开放系统，聚集不同应用软件系统，充分利用不同系统的独特优势，共同构建一个包容性系统，实现抱团高速发展。

电子商务“生态系统”的概念来自对其它行业“生态系统”概念的借鉴，最早出现于杭州电子商务会议上。梁运文[6]（2005）阐述了核心企业如何打造成功的“生态系统”，提出了建立价值结构模型，定位企业在“生态系统”中的角色及分配相应的企业战略；胡岗岚[7]（2009）将电子商务“生态系统”的发展分为开拓、扩展、协调、进化四个阶段，基于商业生态系统理论解释了电商产业集群发展现象；刘根[8]（2010）在阐述电子商务“生态系统”优势的前提下，提出“生态系统”中交易方、中间商、管理者等各主体应采取合适的定位策略，从加强物流和网络建设、发展第三方电子商务平台、培育大型核心电子商务企业及加强信用体系建设等方面促进系统的发展；高瑞泽[9]（2012）在生态群落内部演化的前提下指出中小型电商企业应融入到“生态系统”中，充分整合“生态系统”中的优势资源，实现系统内企业的共同发展。

本文在“独立系统”和“生态系统”的基础上，把研究聚焦在上述提出的五大价值系统上。关于“价值系统”的研究，余东华[10]（2008）提出了网络组织内部成员企业应充分利用自身的优势资源参与模块化分工和模块化网络组织价值创新，以形成整体竞争优势；尹小明[11]（2009）指出企业应利用价值网的集成功能及云计算等技术，实现企业的快速发展；申俊喜[12]（2012）论述了企业应该运用商业模式的思维框架，形成自身特有的价值创造和分享架构以锁定目标群体，从而获得竞争优势；李先江[13]（2013）构建了基于顾客价值创新及网络资源关系的概念模型，提出了网络资源对企业发展的正向作用。

综上所述，前人已对三大系统进行了较为详细和深入的研究，但其研究主要集中在系统本身的问题上，尚未对如何从“独立系统”向“生态系统”跨越、如何从“生态系统”向“价值系统”跨越做系统地研究。因此，本文首先提出了利用云计算、大数据、O2O联盟三种方式，实现从“独立系统”向“生态系统”的跨越；其次，从综合管理、渗透扩张、客户服务、转型升级和战略支撑五个角度阐述了实现从“生态系统”向“价值系统”的跨越路径。
二、从“独立系统”到“生态系统”的跨越

较之“独立系统”，“生态系统”能够使得企业更充分有效地利用系统内的优势资源，开发出更具顾客体验和忠诚度的个性化产品，提高生态系统内企业的核心竞争力。从“独立系统”向“生态系统”跨越，可以从基于云计算的生态模式、基于大数据业务的生态模式、基于线上线下的O2O联盟模式三大路径来实现。例如，中国平安正在采取“五朵云”的发展思路，包含医、食、住、行、玩五大领域的资源整合；中国移动采取了构建“IT支撑云”、“业务云”及“公众服务云”的“三朵云”发展思路。

1.基于云计算的生态模式

随着云计算技术的高速发展，越来越多的企业投入大量的资源布局云计算产业，使云计算服务能够更好的为“生态系统”提供完整的数据采集、存储、处理和服务[14]。基于云计算的生态模式是以具有云计算服务提供能力的核心企业为中心，凭借其业务处理优势和优质运营资源，对目标用户进行价值定位，实现优势资源的内外集成，建立起用户、核心企业和其他参与者共同创造价值的商业模式。以苹果应用商店或App Store为核心所形成的智能手机“生态系统”、以平安银行“医健通”为核心的移动健康“生态系统”和以阿里巴巴“速卖通”为核心的跨境电商“生态系统”等都属于此种类型。

在基于云计算的资源整合模式中(图1)，核心企业的核心业务在“生态系统”中占据中枢位置，能够利用企业的资源优势定位目标群体，与其他系统成员分享优质资源，凭借其强大的业务整合能力挖掘目标细分市场，在确定用户需求的基础上，优化设计生产流程，满足不同目标用户的个性化需求。在整个商业模式中，基础设施提供商（IAAS）、平台服务商(PAAS)和软件供应商(SAAS)等都围绕客户价值所运转，系统内核心企业围绕具有价值的目标客户群开展业务，整合系统内外部优势资源，使得系统内其他企业参与该平台共同向目标群体提供优质产品和服务。这种商业模式能够很好的发挥系统内各企业的优势资源，有利于系统内各成员企业找到相应的服务群体，提升“生态系统”的整体价值，从而促进系统内企业从“独立系统”向“生态系统”跨越。
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图1基于云计算的生态模式

大型企业一般都有多个核心业务，其生态系统也可能就有多个，这些系统有时会交叉，也可能完全独立。上述图1仅描述了其中一种独立的生态系统的结构。

2.基于大数据业务的生态模式

    大数据应用正向传统行业不断渗透，阿里巴巴、百度等企业凭借其强大的数据整合能力不断拓展市场，提升企业的综合竞争能力。在基于大数据业务的生态模式中（图2），核心企业通过聚集优势资源，加强大数据基础设施建设，更好的实现数据的挖掘、存储、分析、管理，拓展企业的大数据精准营销、个性化定制、发展预测业务，企业发展大数据业务，能够使企业获得可持续的竞争优势，对于企业的电子商务系统从“应用系统”向“生态系统”的跨越起着重要的作用。大数据时代的企业营销活动要利用技术手段充分挖掘数据之间深层次关系，通过海量数据去计算消费者的偏好与兴趣，更精确为顾客提供商品信息，最大限度满足差异化产品营销需求，通过数据挖掘用户对产品的态度，能够发现用户新的需求和行为特征，进而为规划生产架构和流程提供数据支撑，以便向客户进行精准营销[15]。大数据的个性化定制业务指消费者按照自己的需求定制产品，企业应实时了解消费需求，按照需求去进行规模采购或生产，按需定制，降低甚至消除库存和相应的成本。通过及时捕获消费者的反馈信息，并随时调整产品策略或者改变原有的制造和生产流程，以适应消费者的多元化需求。大数据的预测业务是历史数据进行挖掘，辅助企业进行有效决策。预测分析可以帮助企业分析完整的数据，根据用户的个性化需求提供相应的产品或服务，以获得更大的市场占有率。另外，预测分析还能够有助于企业确定他们最适合自身的发展业务，通过优化业务流程或改变业务方向，促进企业更好的发展。
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图2 基于大数据业务的生态模式

    “快速问医生”APP通过整合丰富的医生资源，可随时回答病人的不同问题。美国2012年建立的“数字章鱼”网，主要从事篮球比赛预测，对篮球比赛历史数据、篮球评论家和社交观点等数据进行分析，通过对数据的整合实现预测效果。
3.基于线上线下的O2O联盟模式

O2O联盟可以增进系统内各成员的信息流通，整合系统内各成员的竞争优势，形成020产业的商业模式和品牌，实现企业协同发展[16]。电商企业应该加强与线下的互动，与实体经济有更密切的联系，整合各类电商资源，使电商企业与实体企业共同发展。例如，“京东帮服务店”通过上千家便利店加盟，结合商品流、物流、入口渠道下沉，实现家电产品的O2O运营，构建了一个崭新的电子商务“生态系统”，推动系统内个成员的共同发展。

实体生产商的优势在于它们能够提供各种类型的产品，但企业的资源有限，没有过多的精力投放在其他方面，核心电商企业在营销、市场拓展等方面具有优势，但其产品供应能力与实体生产商有一定差距。核心电商企业可以通过整合实体生产商、物流、支付等优势资源，全方位地满足顾客明确的和潜在的需求，使得020联盟各成员一同为整个“生态系统”创造价值。传统实体企业销售渠道较少，收入来源比较单一，核心企业可以整合联盟内各种资源，使得联盟内企业明确分工，提供的产品、服务类型增多，销售渠道相应增加，以满足客户多层次、全方位的需求，提升联盟内各企业的竞争力，促进“独立系统”向“生态系统”发展。

三、从“生态系统”到“价值系统”的跨越

电子商务“价值系统”是“生态系统”的再升级，本文在总结前人的研究和提炼现有关于“价值系统”案例的基础上，从提高综合管理价值、推进渗透扩张价值、提升客户服务价值、强化转型升级价值和突破战略支撑价值来分析不同的路径促进“生态系统”向“价值系统”跨越。

1.提高综合管理价值

    “生态系统”里的核心企业可以通过构建信息共享系统或资源集成系统，解决不同种类的操作系统、应用软件、系统软件和基础结构相互交织等问题[17]，提高系统本身的扩展性和与其他系统之间的衔接性，进而提供合理化的解决方案，节约管理成本，提高系统内成员的管理效率，提高系统的综合管理价值。德国提出的工业4.0体系中的实体物理系统（CPS）网络，旨在搭建一座制造业、服务业与用户之间的智能桥梁，任何用户的个性化需求都能通过CPS网络迅速得到响应，通过智能设备的融合，实现大规模的定制生产，拓展消费性大数据与生产性大数据的处理能力，进而提高系统的综合管理价值。
2.推进渗透扩张价值

    “生态系统”内的核心企业只有在充分利用好自身优势的前提下，围绕其核心能力，联合系统内外优势资源，推进企业的渗透扩张，既实现自身的价值，又实现渗透对象的价值。“生态系统”内的企业可以通过完善支付、物流等功能，优化企业的信息服务系统，通过聚集服务节点提供一站式服务，更好的为目标客户提供定制化的服务方案。通过整合系统内其他企业的资源（渠道合作伙伴、网络平台、开发经验等），使其成功转型，成为其他市场的“搅局者”，从而推进渗透扩张价值。阿里生态利用支付宝、淘宝网和菜鸟物流等电商核心能力，正式进军农村电商，启动“千县万村”计划，加强农村电商基础设施、营运体系、服务体系的建设，推动“网货下乡”和“农产品上线”，既实现阿里集团在农村电商模块的渗透扩张，又能挖掘农村市场的潜在价值，改善农村的发展面貌。
3.提升客户服务价值

    现有的“生态系统”不一定与客户服务价值的提升对接，客户服务价值体现在客户的价值管理上，要求企业实现老客户的保有价值、新客户的提升价值、潜在客户的挖掘价值、竞争对手客户的转移价值、流失客户的挽回价值。“生态系统”内的核心企业应以用户需求为中心，进行产品和服务设计，将服务融入到产品研发、生产等各个流程，不断向目标用户提供个性化产品、服务及解决方案等，为客户创造价值，培养客户对企业的忠诚度。腾讯利用大数据技术分析微信商城数亿常驻顾客的兴趣爱好、归属地和社会关系等信息，通过朋友圈分享等工具进行精准营销和个性定制，实现了老客户的保有价值；花旗银行运用大数据技术分析流失客户的表现，启动客户流失预警系统，从而使用相应的营销策略、价格策略等方式挽留客户，实现流失客户的挽回价值。
4.强化转型升级价值

    “生态系统”即使已经形成，所处的阶段不一定高级，系统内产品也不一定先进，在其形成以后，应通过转型升级向“价值系统”跨越。“生态系统”内的企业应善于把握行业环境变动，采取有效的措施进行内部产品研发、设计、制造流程优化，使企业能够根据行业的变化调整企业的发展方向。企业应寻找合适的商业模式，通过流程优化或者再造实现系统内企业的转型升级价值。佛山家居企业从原来各自专注生产陶瓷、家具、灯饰、家电、家纺等产品，到后来的组成泛家居产业联盟，将高科技嵌入普通家居中，从原来的单品营销到现有的提供整体的家居解决方案及体验服务，同时将客户的个性化需求融入产品研发中，减少产品库存，实现产品的生命周期管理，强化系统内企业的转型升级价值。

5.突破战略支撑价值

    “生态系统”能在小范围内发挥一定的作用，实现区域价值，但不一定能成为行业、国家甚至世界的支撑体。“生态系统”内的核心企业应通过提高系统内资源整合程度，寻找促进企业发展的支撑点，满足利益相关者的需求等一系列战略构造价值链，充分利用新兴技术，构建适合企业自身发展情况的电子商务战略，创造出独特的竞争优势，从而提升系统内企业的综合竞争能力，突破战略支撑价值。IBM、百度等公司，通过并购和联盟方式，在全球布局大数据产业，通过整合企业在软件、硬件、咨询服务等各领域的大数据前沿技术，结合深厚的市场经验和前瞻的创新理念，成为全球性大数据第三方服务型公司，利用大数据时代的目标客户创造最大价值，实现系统内企业的战略支撑价值。
四、结语
市场竞争已演变成为“电商系统”之间的竞争，社会资源流向竞争力强的“电商系统”，在竞争中处于劣势的“电商系统”，价值空间被严重压缩甚至消失。“价值系统”是价值创造活动不断演化的产物，各企业在“价值系统”的组织下不断合并形成动态演化的新经济形态，企业必须结合自身的发展情况，将自身的“电商系统”向“价值系统”升级或者融入更高阶段的系统才能赢得竞争。
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